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Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh online marketing, sosial 
media, dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian online pada konsumen 
Lazada di Kota Kudus secara parsial maupun simultan. Sampel dalam penelitian 
ini diperoleh sebanyak 100 responden konsumen Lazada di Kota Kudus dengan 
pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Pengumpulan data 
diperoleh dari catatan atau dokumentasi perusahaan di internet, wawancara dan 
penyebaran kuesioner. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa secara parsial 
online marketing berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian online pada konsumen Lazada di Kota Kudus yang ditunjukan dengan 
nilai thitung sebesar -2,708 < nilai ttabel sebesar 1,66088 dengan signifikansi sebesar 
0,008 yang lebih kecil dari 0,05. Secara parsial sosial media berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian online pada konsumen Lazada di 
Kota Kudus yang ditunjukan dengan nilai thitung sebesar 3,869 > ttabel sebesar 
1,66088 dengan signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Secara 
parsial kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian online pada konsumen Lazada di Kota Kudus dengan nilai thitung 3,645 
> nilai ttabel 1,66088 dengan signifikansi sebesar 0,001 yang lebih kecil dari 0,05. 
Serta secara berganda/simultan  online marketing, sosial media, dan kepercayaan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian online pada 
konsumen Lazada di Kota Kudus dengan ditunjukkan nilai Fhitung sebesar 16,591 > 
nilai Ftabel sebesar 2,70 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. 
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The study aims to test The influence online marketing, social media, and 
trust to online purchasing decisions on Lazada consumers in Kudus City partially 
or simultaneously. The sample in this study was 100 consumers of Lazada in 
Kudus City with sampling technique using purposive sampling. Data collection 
was obtained form documentation of company on the internet, interviews and 
questionnaires. The result of this study indicate that partially online had a 
negative effect and significant on the online purchasing decisions on Lazada 
consumers in Kudus City as indicated by the value of tcount -2,708 < ttable 1,66088 
with a significance of 0,008 which is smaller than 0,05. Partially social media had 
a positive effect and significant on the online purchasing decisions on Lazada 
consumers in Kudus City as indicated by the value of tcount 3,869 > ttabel 1,66088 
with a significance of 0,000 which is smaller than 0,05. Partially trust had a 
positive effect and significant on the online purchasing decisions on Lazada 
consumers in Kudus City as indicated by the value of tcount 3,645 > ttabel value 
1,66088 with a significance of 0,001 which is smaller than 0,05. As well as there 
are multiple/simultaneous influence between the online marketing, social media, 
and trust had a positive effect and significance on the online purchasing decisions 
on Lazada consumers in Kudus City with Fcount value of 16,591 > the value of 
Ftable is 2,70 with a significance of 0,000<0,05. 
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